NETWERKEN HEEFT VAAK een negatieve bijklank. Dit komt door het feit dat veel zogenaamde “hard sel-
lers” netwerken misbruiken om te verkopen.

Het grote verschil tussen verkopen en netwerken is dat bij verkopen het doel van de interactie tussen
twee mensen de verkoop van een product of dienst is. Bij netwerken kan deze verkoop het gevolg zijn
van een respectvol en zorgvuldig opgebouwd contact, maaris dit dus duidelijk niet het doel.

De vergelijking hieronder maakt het verschil tussen verkopen en netwerken nog wat duidelijker. In de vergelijking vind je een aantal elementen terug van
“negatief netwerken” door hard sellers en “echt netwerken”.
Hard sellers die netwerken...

1 Denken op korte termijn

2 Proberen een behoefte te ontdekken die door
hun product of dienst kan bevredigd worden

3 Geven enkel iets als het hun iets opbrengt

4 Luisteren om een deal binnen te halen

5 Stellen vragen om beter hun product of dienst te
kunnen positioneren

6 Vinden mensen enkel interessant als ze een potentiéle klant zijn

7 Willen zoveel mogelijk business cards verzamelen en uitdelen

8  Praten vaak enkel over hun product of dienst zonder naar
anderen te luisteren

9  Proberen hun eigen product of dienst onder de aandacht te brengen

10 Hetdoelis de verkoop. Mensen zijn een middel
(soms zelfs als een noodzakelijk kwaad) om hun doel te bereiken

Sta bij je volgende netwerking activiteit eens even stil bij dit verschil tussen verkopen en netwerken. Je zal verrast zijn !
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